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Abstrak − Pengaruh lifestyle terhadap impulse buying dan minat beli ulang pada produk fashion sf 

hijab oficial di tiktok shop studi pada konsumen hijab bergo azalea. Penelitian ini dilakukan pada 

konsumen produk fashion sf hijab official. Jenis penelitian ini adalah penelitian assosiatif dengan 

menggunakan pendekatan kuantitatif. Jumlah sampel yang digunakan dalam penelitian ini berjumlah 

116 responden. Teknik pengumpulan data yang digunakan adalah kusioner. Pemilihan sampel 

penelitian ini menggunakan probability sampling. Metode analisis dan pengolahan data yang 

digunakan adalah PLS. Berdasarkan hasil penelitian ini dapat diketahui bahwa lifestyle berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap impulse buying, lifestyle berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

minat beli ulang, impulse buying berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli ulang. 

Kata Kunci : lifestyle, impulse buying, minat beli ulang. 

 

Abstract − The purpose of this research is to determine the influence of lifestyle on impulse buying 

and repurchase interest in sf hijab official fashion products at the tiktok shop study on consumers of 

hijab bergo azalea. This research was conducted on consumers of sf hijab official fashion products. 

This type of research is associative research using a quantitative approach. The number of samples 

used in the research was 116 respondents. The data collection technique used was a questionnaire. 

The sample selection for this research used probability sampling. The data analysis and processing 

methode used is PLS analiysis. Based on the results of this research, it can be seen that lifestyle has a 

positive and significant effect on impulse buying, lifestyle has a positive and significant effect on 

repurchase interest, impelse buying has a positive and significant effect on repurchase interest. 

Keywords: lifestyle,impulse buying,Rephurchase  intention. 
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PENDAHULUAN 

Di era digital saat ini, media sosial telah mengubah banyak aspek kehidupan, termasuk 

perilaku konsumen dalam berbelanja. Platform seperti Facebook, Instagram, dan TikTok 

telah menjadi bagian integral dari strategi pemasaran perusahaan karena kemampuannya 

untuk menjangkau audiens yang luas dengan cara yang inovatif. TikTok, dengan format 

video pendek dan algoritma yang sangat personal, telah menjadi salah satu platform media 

sosial yang paling berpengaruh, khususnya dalam mempromosikan produk fashion. 

TikTok, dengan format video pendeknya, sangat efektif dalam menciptakan paparan 

ini. Konten yang menampilkan tren fashion terbaru, penawaran spesial, atau gaya hidup yang 

sedang populer dapat memicu keinginan pengguna untuk membeli produk yang ditampilkan. 

Influencer yang membagikan gaya hidup mereka dan produk yang mereka gunakan dapat 

menciptakan dorongan emosional yang mendorong pembelian impulsif. 

Penelitian ini berjudul "Pengaruh Lifestyle Terhadap Impulse Buying dan Minat Beli 

Ulang Pada Produk Fashion Sf Hijab Official (Studi kasus pada konsumen hijab bergo 

azalea)" bertujuan untuk mengeksplorasi bagaimana gaya hidup yang dipromosikan melalui 

TikTok Shop, untuk dapat mempengaruhi perilaku konsumen dalam hal pembelian impulsif 

dan minat beli ulang terhadap produk fashion Sf Hijab Official. TikTok, sebagai platform 

media sosial yang sangat populer, memainkan peran besar dalam membentuk perilaku 

konsumen dengan menampilkan gaya hidup dan produk melalui konten video pendek. Gaya 

hidup yang dipromosikan oleh influencer di TikTok dapat mempengaruhi keputusan 

pembelian impulsif dan meningkatkan minat beli ulang terhadap produk fashion Sf Hijab 

Official. Penelitian ini akan memberikan wawasan yang berharga bagi pemasar dan merek 

dalam merancang strategi pemasaran yang efektif di era digital. Dengan memahami pengaruh 

gaya hidup yang dipromosikan melalui TikTok, perusahaan dapat mengoptimalkan strategi 

pemasaran mereka untuk meningkatkan keterlibatan konsumen dan memaksimalkan potensi 

penjualan. Maka dari itu, diperlukan adanya proses pemeliharaan hubungan pelanggan yang 

menguntungkan, guna menjaga loyalitas dari pelanggan. Sehingga nantinya akan 

mempermudah Sf Hijab Official dalam mempertahankan posisinya sebagai salah satu poduk 

fashion terpercaya di Indonesia. 

1. Apakah Lifestyle (X) berpengaruh terhadap perilaku pembelian impulsif (Y1) konsumen 

terhadap produk fashion Sf Hijab Official di TikTok Shop? 

2. Apakah Lifestyle (X) bepengaruh terhadap minat beli ulang (Y2) konsumen terhadap 

produk fashion Sf Hijab Official di TikTok Shop? 

3. Apakah Impulse Buying (Y1) berpengaruh terhadap minat beli ulang (Y2) konsumen 

terhadap produk fashion Sf Hijab Official di TikTok Shop melalui pembelian impulsif 

(Y1)? 

 

METODE PENELITIAN 

Bentuk Penelitian 

Jenis penelitian ini adalah menggunakan pengukuran numerik dan analisis statistik 

untuk menguji hipotesis dan menjelaskan hubungan antar variabel dalam populasi atau 

sampel tertentu. Pada bab ini teknik pengumpulan data dan analisis data yang digunakan 

dalam penelitian yang berfokus pada aplikasi Tiktok Shop dari konsumen hijab bergo Azalea. 

Populasi dan Sampel 

Populasi dalam peneliian ini adalah seluruh pengguna aplikasi Tiktok Shop atau yang 

pernah membeli produk fashion Sf Hijab Official dengan jumlah populasi yang tidak 

diketahui. Karena populasi pada penelitian ini jumlahnya tidak diketahui dengan pasti maka 

untuk pengambilan ukuran sampel penelitian ditentukan dengan menggunakan rumus Machin 

dan Campbell (1987). Pada rumus tersebut terdapat 3 kali iterasi. Maka dari itu dalam 
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penelitian ini sampel ditetapkan sebanyak 116 responden. 

Pendekatan Penelitian 

 Uji yang dilakukan pada penelitian ini adalah (1). Uji Outer Model yang terdiri dari: 

(a). Uji Factor Loading, (b) Uji Cross Loading, (c). Uji Construct Validity and Reliability. 

(2). Uji Inner Model yang terdiri dari (a). Uji Hipotesis, (b). Uji R-Square 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

A. Outer Model 

1. Convergent validity 

Convergent Validity diperiksa dengan memastikan bahwa nilai loading faktor dari 

indikator-indikator pada konstruk melebihi ambang batas 0,50. Pada perangkat lunak analisis 

seperti WarpPLS, convergent validity dapat dievaluasi melalui analisis faktor dan indikator 

yang menunjukkan bahwa konstruk memiliki korelasi tinggi dan konsisten. Validitas ini 

memastikan bahwa alat ukur benar-benar mengukur konstruk yang dimaksud dan bukan 

konstruk lain. 

Tabel 1. Hasil Uji Factor Loading 

 
Berdasarkan tabel dapat dilihat nilai instrumen-instrumen diatas sudah memenuhi 

kriteria yaitu lebih dari 0,50. Oleh karena itu, dapat disimpulkan bahwa keseluruhan indikator 

dalam penelitian ini dikatakan valid. 

2. Discriminant Validity 

Uji validitas diskriminan berdasarkan nilai cross loading. Nilai ini berguna untuk 

mengetahui apakah konstruk memiliki diskriminan yang memadai dengan cara 

membandingkan nilai loading pada konstruk, dimana nilai tersebut harus lebih besar 

dibandingkan dengan nilai loading dengan konstruk lainnnya. 

Tabel 2. Hasil Uji Discriminant Validity 

 
Dapat dilihat bahwa semua variabel laten sudah memiliki discriminant validity yang 

baik, maka dapat disimpulkan bahwa uji validitas diskriminan sudah terpenuhi dan 

dinyatakan valid. 

3. Construct Reliability  
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Salah satu metode yang digunakan adalah Cronbach’s alpha. Nilai Cronbach’s alpha 

berkisar antara 0 hingga 1, dengan nilai ≥0,60 umumnya dianggap sebagai batas minimum 

yang dapat diterima untuk reliabilitas. 

Tabel 3. Hasil Uji Reliability dan Validity 

 
hasil pengujian cronbach’s alpha dan composite relliability menunjukkan nilai > 0.6 

berarti semua variabel dinyatakan reliabel. 

B. Uji Hipotesis 

Uji Hipotesis untuk menguji apakah hubungan antara variabel signifikan secara 

statistik. Ini membantu mengonfirmasi teori atau hipotesis yang anda miliki. 

1. Koefisien Determinasi 

Koefisien determinasi (R^2) dalam model SEM adalah ukuran yang menunjukkan 

seberapa baik model menjelaskan variansi dalam variabel dependen atau variabel terikat. 

Nilai R² berkisar antara 0 dan 1, di mana R² = 0 menunjukkan bahwa model tidak 

menjelaskan variansi sama sekali, dan R² = 1 menunjukkan bahwa model sepenuhnya 

menjelaskan variansi. Secara umum, model dianggap memiliki kekuatan penjelasan yang 

sangat baik jika R² ≥ 0,75, baik jika 0,50 ≤ R² < 0,75, moderat jika 0,25 ≤ R² < 0,50, dan 

rendah jika R² < 0,25. Batas-batas ini membantu peneliti menilai efektivitas model dalam 

menjelaskan variansi dan kesesuaiannya dengan data yang diamati. 

Tabel 4. Uji Koefisien  Determinasi 

 
Berdasarkan tabel diatas, dapat dijelaskan bahwa hasil uji hipotesis dari penelitian ini 

berpengaruh positif dan signifikan. 

2. Uji kecocokan (Model Fit) 

Uji kecocokan model (model fit) adalah metode untuk mengevaluasi seberapa baik 

model statistik atau matematis sesuai dengan data yang ada. Berbagai ahli telah 

mengembangkan dan mendiskusikan berbagai jenis uji kecocokan model. 

Tabel 5. Uji Kecocokan Model Fit 

 
 



 
 

51 

 

 

 

Tabel di atas menunjukkan hasil metode yang sangat baik berdasarkan berbagai indeks 

kecocokan dengan data yang dianalisis. 

3. Uji Path Analisis 

Path analysis, dalam konteks Structural Equation Modeling (SEM), adalah metode 

statistik yang digunakan untuk mengevaluasi hubungan kausal antara variabel.  

Tabel 6. Path Analisis 

 
Secara keseluruhan, analisis ini menunjukkan bahwa X1 mempengaruhi baik Y1 dan 

Y2, serta Y1 memiliki dampak signifikan terhadap Y2, menunjukkan adanya keterkaitan 

yang kuat antar variabel dalam model yang diuji. 

PEMBAHASAN 

Pembahasan dalam penulisan ini didasarkan dari hasil analisis statistik deskriptif dan 

analisis statistik inferensial yang bertujuan untuk memberikan suatu pemahaman dan 

penjelasan yang komprehensif dari semua temuan dalam penulisan ini. Berikut akan disajikan 

pembahasan yang berdasarkan hasil analisis deskriptif dan analisis statistik inferensial. 

Pengaruh Lifestyle terhadap Impulse Buying  

Dalam analisis jalur yang telah dilakukan, hubungan antara X1 dan Y1 menunjukkan 

koefisien jalur sebesar 0.82 dengan tingkat signifikansi P < 0.01. Hasil ini menunjukkan 

bahwa X1 memiliki pengaruh yang sangat kuat dan signifikan terhadap Y1. Dengan kata lain, 

setiap peningkatan satu unit pada X1 diperkirakan akan mengakibatkan peningkatan 0.82 unit 

pada Y1. Signifikansi nilai p yang rendah mengindikasikan bahwa hubungan ini bukanlah 

kebetulan, melainkan memiliki dasar yang kuat dalam data yang telah dianalisis. Pengaruh 

yang kuat ini selaras dengan pandangan Kotler dan Keller (2016) yang menyatakan bahwa 

faktor-faktor tertentu, seperti gaya hidup, memiliki pengaruh signifikan terhadap perilaku 

konsumen, termasuk dalam proses pengambilan keputusan. Mereka menekankan bahwa gaya 

hidup tidak hanya mempengaruhi preferensi konsumen tetapi juga bagaimana mereka 

merespons berbagai stimuli dalam lingkungan pemasaran, yang pada akhirnya memengaruhi 

keputusan pembelian. 

Hasil ini dapat dibandingkan dengan penelitian terdahulu untuk melihat kesesuaian dan 

perbedaannya. Penelitian oleh Veliana Angela dan Eristia Lidia Paramita (2020) menemukan 

bahwa gaya hidup dan kualitas produk secara signifikan mempengaruhi keputusan impulse 

buying konsumen Shopee generasi Z. Hasil ini sejalan dengan temuan penelitian ini, yang 

menunjukkan bahwa gaya hidup memiliki pengaruh signifikan terhadap Y1, menguatkan 

bukti bahwa gaya hidup adalah faktor kunci dalam mempengaruhi perilaku impulse buying. 

Pengaruh Lifestyle terhadap Minat Beli Ulang 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa hubungan antara X1 dan Y2 memiliki koefisien 

jalur sebesar 0.54 dengan nilai p < 0.01, yang mengindikasikan bahwa X1 memiliki pengaruh 

yang signifikan terhadap Y2. Meskipun koefisien jalur ini lebih rendah dibandingkan dengan 

pengaruh X1 terhadap Y1, peningkatan satu unit pada X1 diperkirakan akan menyebabkan 

peningkatan sebesar 0.54 unit pada Y2. Tingkat signifikansi yang sangat rendah ini 

memperkuat keyakinan bahwa pengaruh tersebut kuat dan konsisten dalam konteks data yang 

dianalisis. Temuan ini sejalan dengan teori yang diungkapkan oleh para ahli yang 

menyatakan bahwa variabel X1 berpotensi mempengaruhi Y2, terutama dalam konteks 

perilaku konsumen atau keputusan pembelian. 

Jika dibandingkan dengan penelitian sebelumnya, seperti yang dilakukan oleh Windi 
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Eka Wulandari (2023), terdapat persamaan dalam temuan bahwa faktor X1 (misalnya, 

Paylater) berpengaruh signifikan terhadap minat beli ulang. hasil penelitian ini yang 

menunjukkan pengaruh positif dari X1 terhadap Y2. Perbedaan ini mungkin disebabkan oleh 

konteks yang berbeda atau variabel tambahan yang berperan dalam penelitian Wulandari, 

seperti motivasi belanja hedonis yang memoderasi hubungan tersebut. 

Pengaruh Impulse Buying terhadap Minat Beli 

Hasil penelitian ini menunjukkan hubungan positif yang signifikan antara Y1 dan Y2, 

dengan koefisien jalur sebesar 0.36 dan nilai p < 0.01. Ini berarti bahwa peningkatan satu unit 

pada Y1 diharapkan akan meningkatkan Y2 sebesar 0.36 unit. Nilai p yang sangat rendah 

mengkonfirmasi bahwa hubungan ini signifikan dan tidak mungkin terjadi secara kebetulan, 

menunjukkan bahwa Y1 memiliki dampak yang nyata terhadap Y2 dalam model penelitian 

ini. 

Temuan ini sejalan dengan pendapat Ajzen (1991) dalam Theory of Planned Behavior, 

yang menyatakan bahwa sikap terhadap suatu objek atau perilaku (Y1) berpengaruh secara 

signifikan terhadap niat atau tindakan (Y2). Ajzen berpendapat bahwa individu yang 

memiliki sikap positif terhadap suatu tindakan cenderung memiliki niat yang lebih tinggi 

untuk melakukan tindakan tersebut. Dengan demikian, hasil penelitian ini mendukung teori 

bahwa sikap (Y1) dapat mempengaruhi niat atau keputusan pembelian (Y2) secara signifikan. 

 

KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan mengenai pengaruh Lifestyle 

terhadap Impulse Buying dan Minat Beli Ulang pada produk fashion Sf Hijab Official di 

Tiktok Shop studi pada konsumen hijab bergo azalea 

1. Lifestyle berpengaruh positif dan signifikan terhadap Impulse Buying pada produk Sf 

Hijab Official di Tiktok Shop 

2. Lifestyle berpengaruh positif dan signifikan terhadap Minat Beli Ulang pada produk Sf 

Hijab Official di Tiktok Shop 

3. Impulse Buying berpengaruh positif dan signifikan terhadap Minat Beli Ulang pada 

produk Sf Hijab Official di Tiktok Shop 
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